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Dengan Berkembangnya kualitas pendidikan di Indonesia sekarang ini,
semua sekolah sekolah yang ada di Indonesia dari sekolah negri maupun suasta,
mulai dari sekolah dasar (SD), sekolah menengah pertama (SMP), sekolah
menengah akhir (SMA) ataupun sekolah menengah kejuruan (SMK). Sampai
dengan perguruan tinggi negri maupun suasta mulai berbenah agar menjadi
sekolah dan perguruan tinggi terbaik dimasing masing daerahnya.Mereka muali
berlomba lomba dari kualitas pendidikan, kualitas siswa siswinya dan sistem
pendidikan yang ada didalam sekolah tersebut.Namun ada sekolah yang menomor
duakan pendidikan yaitu sekolah menengah kejuruan (SMK).
Sekolah menenah kejuruan (SMK) adalah pendidikan formal yang
memiliki pelatihan khusus untuk mengarahkan peserta didik agar menjadi lulusan
yang siap terjun langsung secara profesional kedalam dunia kerja, Menurut UU
Sistem Pendidikan Nasional pasal 15 Depdiknas (2006: 8) Pendidikan Kejuruan
adalah pendidikan menengah yang mempersiapkan peserta didik untuk bekerja
dalam bidang tertentu. Banyak sekali macam macam jurusan disekolah menengah
kejuruan.
Di surabaya ini sekolah menengah kejuruan masih belum terlalu
berkembang, disamping itu masyarakat masih belum banyak mengetahui
pentingnya sekolah menengah kejuruan khusunya pelayaran. Banyak yang
memandang sebelah mata karna sebagian besar orang tua tak ingin anak-anaknya
lulus sekolah langsung bekerja, banyak orang tua ingin anaknya melanjutkan
pendidikan ditingkat perguruan tinggi atau universitas. Untuk itu diperlukan
pendekatan melalui teknik negoisasi secara personal (personal silling) agar para
orang tua atau wali murid paham bahwa bukan hanya pendidikan verbal yang
minim praktek yang menunjang masa depan anaknya, namum pendidikan formal
melauli praktek praktek langsung juga bisa dijadikan jalan untuk mengembangkan
potensinya disalah satu bidang kejuruan tertentu, seperti sekolah menengah
kejuruan dibidang pelayaran.
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2SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya adalah salah satu sekolah
menengah kejuruan yang menjuru pada pelayaran yang dimiliki oleh
perseorangan, sekolah ini telah berdiri sejak tahun 1976 dengan nama awal
sekolah pelayaran menengah samudera (SPMS). SMK Pelayaran Bhakti
Samudera Surabaya sekarang memiliki lebih dari 400 taruna yang dibagi menjadi
tiga kelas, yaitu kelas I, II, III. Mereka dididik hingga 4 tahun lamanya 3 tahun
pendidikan dilingkungan sekolah dan 1 tahun praktek layar (PRALA) dikapal,
SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya Sama dengan SMK Pelayaran lainya
bisa mengikuti ujian nasional dan ujian kepelautan. Namun di SMK Pelayaran
Bhakti Samudera Surabaya bisa mendapat 2 ijaza yaitu ijaza ujian nasional, ijaza
ahli nautika IV, atau ahli Teknika IV.
1.2 Landasan Teori
1.2.1 Pengertian Manajemen Pemasaran
Manajemen Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang dilakukan
oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan perusahaannya,
berkembang, dan mendapatkan laba. Proses pemasaran itu dimulai jauh sebelum
barang-barang produksi, dan tidak berakhir dengan penjualan. Kegiatan
pemasaran perusahaan harus juga memberikan kepuasan kepada konsumen jika
menginginkan usahannya berjalan terus, atau konsumen mempunyai pandangan
yang lebih baik terhadap perusahaan (Dharmmesta & Handoko, 1982).
Secara Definisi, Manajemen Pemasaran adalah penganalisaan, perencanaa,
pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan
pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan
perusahaan (Kotler, 1980).
1.2.2 Pengertian Pemasaran
Pemasaran adalah bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan
pertukaran yang potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan
manusia.Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan
kunci kesuksesan dari suatu perusahaan (Kotler 2001).Dan juga Pemasaran
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3menurut adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang atau jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada
pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Stanton 2001).
1.2.3 Pengertian Negosiasi
Definisi negoisasi secara formal dapat diartikan sebagai bentuk pertemuan
bisnis antara dua pihak atau lebih untuk mencapai suatu kesepakatan.Menurut
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Negosiasi adalah proses tawar menawar
dengan jalan berunding untuk memberi atau menerima guna mencapai
kesepakatan bersama antara satu pihak dengan pihak lainnya. Negosiasi
merupakan sebuah bentuk interaksi sosial saat pihak – pihak yang terlibat
berusaha untuk saling menyelesaikan tujuan yang berbeda dan
bertentangan.Menurut kamus Oxford, negosiasi adalah suatu cara untuk mencapai
suatu kesepakatan melalui diskusi formal.
Bentuk dan Teknik Negosiasi.
• Teknik Kompetitif. Ciri-cirinya adalah mengajukan permintaan awal
yang tinggi, menjaga tuntutan agar tetap tinggi sepanjang proses
negosiasi, konsensi yang diberikan sangat langka, Secara psikologi
menganggap perundingan lawan sebagai musuh.
• Teknik Kooperatif. Negosiasi yang menempatkan lawan bukan sebagai
musuh, melainkan sebagai mitra kerja untuk menciptakan simbiosis
mutualisme.
• Teknik Lunak. Menempatkan lawan negosiasi sebagai teman dimana
tujuan perundingan adanya kesepakatan di kedua belah pihak dan
menjaga hubungan baik dengan negosiator lawan.
• Teknik Lunak. Menempatkan lawan negosiator sebagai musuh, dimana
tujuan perundingan adalah untuk kemenangan dan memperkuat posisi.
• Teknik Interest Based. Teknik ini merupakan jalan tengah yang
ditawarkan atas pertentangan teknis keras-lunak. Teknik ini dilakukan
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4ketika teknik keras sudah mengalami deadlock,sehingga kesepakatan
yang dihasilkan bersifat normatif, tidak menang dan tidak kalah.
Strategi dalam negoisasi.
Dalam proses melakukan negosiasi untuk membicarakan hal yang ingin dicapai
bersama untuk kepentingan bersama, perlu dilakukan dengan strategi yang baik
demi kelancara negosiasi tersebut. Ada beberapa strategi dalam negosiasi menurut
(Marquiz & Huston 1998), yaitu sebagai berikut :
A. Win-win (menang-menang)
Tipe negosiasi win-win (menang-menang) adalah tipe negosiasi degan
keuntungan bersama, yaitu dengan cara memahami apa yang diinginkan
pihak lain, dan menunjukan pada mereka cara untuk mencapainya,
disamping itu kita juga memperoleh apa yang kita inginkan.
Taktik yang diterapkan biasanya bukan untuk menjatuhkan lawan
namun lebih kepada bagaimana menjalin hubungan kerjasama yang saling
menguntungkan dengan durasi hubungan kerja jangka panjang.Inti dari
negosiasi win-win adalah saling menjaga kepercayaan.
B. Win-Lose (menang-kalah)
Tipe negosiasi win-lose (menang-kalah) adalah tipe negosiasi yang
menguntungkan salah satu pihak terkait, namun bukan berarti merugikan
pihak lain. Tetapi tetap memperhatikan kebutuhan pihak lain, hanya saja
kita yang menang bisa mendominasi atau menekan pada apa yang menjadi
kebutuhan atau kepuasan kita tercapai.
Untuk itu kita perlu menciptakan situasi atau kondisi dimana kita
unggul atau mendominasi situasi sehingga negosiasi yang terjadi bisa kita
kendalikan dan berjalan sesuai dengan kehendak kita. Dalam proses
negosiasi ini diperlukan ketegasan dalam mengajukan penawaran haruslah
menang dari pihak lain. Taktik yang diterapkan  adalah tujuan untuk
menjatuhkan lawan, pihak lain diangap sebagai musuh dan hanyan
memiliki durasi hubungan kerja jangka pendek.
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51.2.4 Pengertian Personal Selling
Personal selling merupakan bentuk penjualan langsung yang dilakukan
dengan cara tatap muka. Pemasar akan menawarkan produknya sebagai solusi atas
permasalahan yang sering dialami konsumen, di dalam penjualan pribadi, terdapat
jalinan komunikasi dua arah antara pembeli dengan penjual. Personal Selling
adalah potensi lisan dalam pembicaraan dengan satu atau lebih calon pembeli
yang bertujuan untuk melakukan penjualan (Kotler 1993:376). Ada juga personal
selling adalah persentasi produk untuk calon konsumen dari wakil penjualan atau
organisai (Stanton 1994:410).
Sifat-sifat personal selling.
Personal selling merupakan salah satu alat promosi yang paling efektif
terutama dalam bentuk prefensi, keyakinan dan tindakan pembeli. Menurut
(Kotler 1997 :224) dalam bukunya manajemen pemasaran, personal selling bila
dibandingkan dengan periklanan memiliki tiga sifat khusus, yaitu :
• Konfrontasi Personal (Personal Confrontation)
Personal selling mencangkup hubungan yang hidup, langsung dan
interaktif antara dua orang atau lebih. Masing-masing pihak dapat
melihat kebutuhan dan karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan
segera melakukan penyesuaian.
• Pengembangan (Cultivation)
Personal selling memungkinkan timbulnya berbagai jenis
hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai dengan hubungan
persahabatan.
• Tanggapan (Response)
Personal selling membuat pembeli merasa berkewajiban untuk
mendengar, memperhatikan dan menanggapi wiraniaga.
Bentuk-Bentuk Personal Selling
Menurut (Saladin dan Yevis Merti Oesman1994 : 195) ada tiga kegiatan
dalam melaksanakan personal selling yaitu sebagai berikut :
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61. Retail Selling, yaitu tenaga penjualan dengan jalan melayani
konsumen yang datang ke toko atau perusahaan.
2. Fiel Selling, yaitu tenaga penjual yang melakukan penjualan diluar
perusahaan, seperti mendatangi rumah-rumah konsumen secara
langsung, kantor-kantor perusahaan, dan lain-lain.
3. Executive Selling, yaitu pimpinan perusahaan yang bertindak sebagai
penjual, seperti pemimpin perusahan dengan pemimpin perusahan lain,
atau pemerintah dengan tujuan melakukan penjualan.
Tugas- Tugas Personal Selling
Menurut Saladin , tugas dari personal selling yaitu sebagai berikut :
1. Mencari calon pembeli (prospekting), yaitu personal selling setuju
untuk mencari pelanngan bisnis baru yang kemudian dijadikan sebagai
pelanggan bisnis potensial bagi perusahaannnya.
2. Komunikasi (communicating), yaitu personal selling memberikan
informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan bisnis tentang produk yang
jelas dan tepat.
3. Penjualan (selling), yaitu personal selling harus tahu seni menjual,
mendekati pelanggan bisnis sasaran, mempresentasikan produk,
menjawab keberatan-keberatan, menutup penjualan.
4. Mengumpulkan Informasi (information gathering), yaitu personal
selling melakukan riset pasar sehingga mendapatkan informasi tentang
pelanggan bisnis dan keadaan pasar serta membuat laporan kunjungan
baik yang akan dilakukan maupun yang telah dilakukan.
5. Pelayanan (servising), yaitu personal selling melakukan pelayanan
kepada pelanggan bisnis, mengkomunikasikan masalah pelanggan
bisnis, memberikan bantuan teknis dan melakukan pengiriman.
6. Pengalokasian (allocation), yaitu personal selling setuju untuk
memutuskan pelanggan bisnis mana yang akan lebih dulu memperoleh
produk bila terjadi kekurangan produk pada produsen.
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71.3 Tujuan Praktek Kerja Lapangan
Tujuan dari dilaksanakannya praktek kerja lapangan adalah :
a. Persyaratan untuk mendapat atau meraih sebutan Ahli Madya pada
program studi Dilploma III Manajemen Pemasaran Fakultas Vokasi
Universiras Airlangga Surabaya,
b. Menambah wawasan tentang dunia kerja dan untuk mengetahui
penerapan tentang teori teori yang didapat didalam perkuliahan.
c. Mengetahui secara langsung proses kerja disuatu instansi khususnya
SMK-P Bhakti Samudera Surabaya.
1.4 Manfaat Praktek Kerja Lapangan
A. Bagi Penulis :
Untuk menambah wawasan dalam bidang pemasaran, mengetahui
kesibukan dalam dunia kerja dan untuk mengembangkan pengetahuan
baik teori ataupun praktek langsung.
B. Bagi SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya :
Diharapkan bisa membantu dalam menyumbang pemikiran dan
tenaga dalam melakukan pekerjaan disana, dan juga bisa untuk
meningkatkan kerjasama antara perusahaan dan Universitas
Airlangga.
C. Bagi Universitas Airlangga Surabaya :
Dengan penyusunan laporan tugas akhir ini bisa digunakan untuk
menambah kepustakaan, juga untuk mencetak tenaga kerja yang
beriman trampil, jujur, dan bertanggung jawab dalam menjalankan
tugas dan pekerjaan.
D. Bagi Pembaca :
Menambah pengetahuna bagi pembaca tentang dunia kerja
khusunya dibidang pemasaran, bisa sebagai pertimbangan dan
tambahan masukan untuk tugas yang sama diwaktu yang akandatang.
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81.5 Rencana Kehiatan Praktek Kerja Lapangan
Praktek kerja lapangan dilaksanakan di SMK Pelayaran Bhakti Samudera
Surabaya yang berada di Jalan Simo Hilir Raya No.12 Surabaya selama 3 bulan,
yang dimulai pada 17 Februari 2015 sampai dengan 10 April 2015 sebagai tim
hubungan masyarakat. Bidang yang diambil penulis adalah teknik negosiasi dan
personal selling  pada SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya.
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2.1 Gambaran Umum Subyek dan Obyek PKL
Perlu diketahui bahwa SMK Pelayaran Bhakti Samudera dibawah naungan
Departmen Pendidikan Nasional dan Departmen Perhubungan. Berikut ini penulis
akan menjelaskan gambaran umum tentang SMK Pelayaran Bhakti Samudera
Surabaya mulai dari profil sekolah, sejara singkat, sistem pendidikan, visi dan
misi, struktur organisasi beserta tugas dan tanggung jawab.
2.1.2 Sejarah singkat SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya
Diera Informasi dan globalisasi para generasi muda diharapkan dapat
membekali diri dengan berbagai ilmu pengetahuan dan ketrampilan yang
langsung diterapkan dipekerjaan. Dengan diberlakukannya perdagangan bebas
kawasan Asia yaitu Asia Free Trade Area ( AFTA ) dan kawasan Atlantik Utara
yaitu North Atlantic Free Trade Area ( NAFTA ), maka kemajuan dibidang
transportasi laut merupakan pilihan yang paling tepat digunakan oleh para pelaku
usaha baik BUMN maupun Swasta. Keberadaan kapal – kapal baru sangat
dibutuhkan dengan bentuk yang disesuaikan dengan kegunaan masing – masing.
Hal ini dapat dilihat dari semakin padatnya lalu lintas laut disetiap pelabuhan baik
didalam negeri maupun diluar negeri.
Kapal – kapal sekarang ini dilengkapi dengan sarana Bantu Navigasi Modern
dan perangkat permesinan yang dioperasikan dengan sistem komputer sebagai
pelaksanaan Satndar Internasional yang diminta oleh International Maritime
Organization ( IMO )pada Konvensi  Standart Of Training Certification and
Watch Keeping for Seafarers ( STCW ). Bertalian dengan permasalah diatas,
Negara kita adalah Negara yang terdiri dari Kepulauan, dimana transportasi yang
murah dan bisa memuat barang dalam jumlah banyak hanyalah lewat kapal,
hingga sampai sekarang potensi laut di Negara kita belum tergali secara maksimal
termasuk bidang Pelayarannya. Pertumbuhan Industrialisasi memungkinkan
membutuhkan alat transportasi laut yang cukup banyak.
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Turunnya minat generasi muda untuk menjadi pelaut yang terjadi di Negara –
negara Eropa dan Amerika, memberikan peluang pada kita untuk berbuat
memenuhi kebutuhan tersebut, sehingga Kapal – kapal mereka yang ada di Asia
akan mencari pelaut yang dari Asia termasuk Indonesia.
UU No. 22 Tahun 1999 tentang Otonomi Daerah memberikan peluang pada
daerah yang mempunyai pantai untuk membangun Dermaga, sehingga kebutuhan
akan kapal, Perwira dan awak kapal akan meningkat.
SMK Pelayaran Bhakti samudera adalah sekolah menangah kejuaruan
yang bergerak didalam bidang pelayaran, berdiri sejak 1976 dengan nama awal
adalah SPMS (Sekolah Pelayaran Mengengah Samudera) hanya dalam waktu satu
tahun Bhakti Samudera menggunakan nama SPMS. Kemudian tahun 1977
berubah menjadi SKS III (Sekolah Kemaritiman Surabaya-III), kemudian sejak
tahun 1985 menjadi SKIPN (Sekolah Kejuruan Ilmu Pelayaran Niaga). Kemudian
pada tahun 1989 berubah menjadi SPM (Sekolah Pelayaran Menengah) Bhakti
Samudera dengan Mengacu pada Diknas, kemudian 1996 menjadi SMK
Pelayaran Bhakti Samudera sampai sekarang. SMK Pelayaran Bhakti Samudera
akan tetap berusaha memenuhi semua ketentuan yang diisyaratkan dari
pemerintah melalui departemen terkait untuk terus bisa memberikan yang terbaik
pada Masyarakat dan terus memberikan konstribusinya pada bangsa ini.
Untuk menjawab tantangan dari UU No. 22 Tahun 1999 tersebut SMK
Pelayaran ” Bhakti Samudera ” Surabaya memberikan kesempatan kepada
generasi muda di seluruh Indonesia untuk dilatih menjadi tenaga – tenaga
profesional dibidang Kepelautan yang akan mengawaki Kapal – kapal Niaga,
Penumpang, Kontainer, Tangker dalam dan Luar Negeri sebagai Perwira  Kapal
sesuai sertifikat keahlian masing – masing, yaitu :
 Untuk bagian Deck ( Kenautikaan ) pemegang Sertifikat Ahli Nautika
Tingkat IV atau disebut dengan ANT – IV.
 Untuk bagian Mesin ( Permesinan ) pemegang Sertifikat ahli Teknika
Tingkat IV atau disebut dengan ATT – IV.
Sistem Pendidikan yang digunakan di SMK Pelayaran ” Bhakti Samudera ”
Surabaya adalah mengedepankan pembentukan karakter ( Caracter Building )
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yang lekat dengan Sistem Kedinas ( Semi Militer ) dimana seorang Taruna / siswa
selain harus pandai dan cerdas mereka juga harus disiplin. Dalam Pengelolaan
Pendidikan secara menyeluruh SMK Pelayaran ” Bhakti Samudera ”
menggunakan sistem Manajemen Mutu yaitu sistem pendidikan yang mengacu
pada QSS ( Quality Standart System ) dengan memadukan materi kurikulum dari
diknas dan dari Pusdiklat Perla.
Kurikulum yang berlaku di SMK Pelayaran Bhakti Samudera mengacu pada
QSS (Quality Study system ) Sekolah Pelayaran harus siap bekerja pada Kapal
sesuai Standart dari IMO ( International Maritime Organization ).Kurikulum
mengacu untuk kepentingan Ujian Akhir Nasional dan dari Dirjenperla untuk
mendapatkan ANT – IV dan ATT – IV.
Setelah melaksanakan Pendidikan dan Pelatihan di bidang Nautika dan
Teknika Kapal Niaga sehingga setelah lulus akan mendapatkan 2 (dua) Ijazah.
1. Ijazah / STTB dari DIKNAS yang digunakan untuk melanjutkan ke
Perguruan Tinggi, masuk Pegawai Negeri / Polisi, ABRI, bekerja di darat,
dll.
2. Ijazah / Sertifikat Keahlian Pelaut yang berstandar Internasional dan bisa
diakui di semua Negara.
A. Ahli Nautika Tingkat IV ( ANT – IV )
Tugas pokok seorang ANT – IV adalah mengoperasikan
kapal ( DECK ) yaitu sebagai : navigator Kapal, Merawat /
memelihara Kapal, dan Administrasi Kapal secara efektif
dan efisien
B. Ahli Teknika Tingkat IV ( ATT – IV )
Tugas Pokok seorang ATT – IV adalah : Operator Mesin,
merawat / memelihara mesin dan Administrasi terhadap
mesin kapal secara efektif dan efisien.
2.1.3 Profil SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya
Nama Sekolah :  SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya
Alamat :Jl. Simo Hilir Raya No. 10-12 Surabaya
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Telpon : (031) 7321415
Faximile :031.7344369
Asrama I : Jl. Petemon IIA No. 87 Surabaya
Telpon Asrama I :(031) 5311219
Asrama II : Jl. Taman Simo Hilir 2H No. 5-6 Surabaya




2.1.4 VISI DAN MISI
VISI
 Menjadi Lembaga Diklat yang mampu menghasilkan Pelaut yang
Profesional, Beriman, Disiplin dan Berilmu
MISI
 Melaksanakan Program Diklat sesuai ketentuan Nasional maupun
Internasional
 Mengembangkan metode Pendidikan dan Pelatihan secara terencana
dan berkesinambungan
 Mencetak Alumni ( tamatan ) sebagai Tenaga Pelaut yang mampu
mengembangkan karier sesuai bidang keahliannya baik di dalam
maupun di luar negeri.
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2.1.7 Tugas dan Tanggung Jawab serta Wewenang
Kepala Sekolah
Tanggung Jawab :
a. Bertanggung jawab kepada Pemerintah atas penyelenggaraan
kebijakan pendidikan Nasional melalui Departemen Pendidikan
Nasional dan Dirjen Perhubungan Laut.
b. Bertanggung jawab atas terselenggaranya pendidikan, sesuai dengan
Visi dan Misi Sekolah
Tugas
Pengelolaan teknik edukatif program Diklat berdasarkan Visi dan Misi
Sekolah,adalah sebagai
Berikut :
a. Merencanakan program kerja Sekolah, RIPS dan RAPBS.
b. Pengorganisasian seluruh program kegiatan sekolah
c. Merencanakan dan membina pengembangan profesi,karier guru dan staf
sekolah
d. Menjabarkan , melaksankan dan mengembangkan Diklat, kurikulum SMK
Merencanakan dan mengawasi pelaksanaan penerimaan siswa / Taruna
baru
e. Memonitor dan mengevaluasi seluruh kegiatan sekolah
f. Menentukan kebijakan untuk perbaikan selanjutnya
g. Mengadakan kerja sama dengan pihak luar seperti orang tua, pengguna
produk (lulusan) jajaran pemerintah. dll.
Wewenang :
Menyelengarakan seluruh kegiatan yang berhubungan dengan penyelenggaran
pendidikan di sekolah yang meliputi :
a. Mengoreksi dan merevisi program kerja sekolah
b. Melakukan pengawasan dan supervisi tugas guru dan staf sekolah
c. Melakukan kegiatan administrasi sekolah
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d. Mengelola keuangan sekolah
e. Melakukan penyesuaian kurikulum menurut ketentuan yang berlaku
f. Memerima, memindahkan dan pengeluarkan siswa / Taruna
g. Mencari sponsor untuk membantu penylenggaraan pendidikan
h. Mempromosikan guru dan staf sekolah
i. Mengusulkan Kenaikan pangkat guru dan karyawan
j. Memberikan sangsi terhadap guru, staf sekolah dan karyawan
melanggar tata tertib
k. Mengusulkan dan menentukan siswa / Taruna yang berhak
memperoleh beasiswa
2. QMR ( QUALITY MANAGEMENT  REPRESENTATIVE)
Tanggung Jawab:
a. Bertanggung jawab kepada KS atas berlakunya sisitem manajemen
sekolah yang bermutu.
b. Melakukan tugas monitoring dan evaluasi terhadap bagian bagian yang
ada didalam organisasi sekolah.
c. Melakukan pelaporan terhadap temuan temuan yang tiak sesuai dengan
manajemen yang berlaku.
d. Memberi arahan kepada setiap bagian bagian organisasi didalam
sekolah.
Tugas:
a. Merencanakan program kerja manajemen Sekolah.
b. Pengorganisasian seluruh program yang berkaitan dengan manajemen
Sekolah
c. Merencanakan dan membina personil tentang manajemen sekolah
d. Menjabarkan , melaksankan dan mengembangkan Diklat tentang
manajemen Sekolah
e. Memonitor dan mengevaluasi seluruh kegiatan yang berhubungan
dengan manajemen sekolah
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f. Menentukan kebijakan untuk perbaikan selanjutnya
Wewenang:
Secara garis besar
a. Memberikan masukan kepada KS tentang perbaikan dan kelanjutan
yang berkaitan dengan manajement sekolah.
b. Mengadakan pelatihan terhadap karyawan tentang manajemen sekolah
c. Membangun sistem manajemen sekolah yang standart




a. Bertanggung jawab kepada KS atas terlaksananya KBM
b. Melakukan tugas harian
c. Melakukan tugas tertentu dengan surat tugas dari KS
d. Bertanggung jawab atas terlaksananya kegiatan sekolah pada saat KS
tidak ada ditempat
Tugas ;
a. Menyusun program kerja tahunan (action plan)
b. Mengkoordinasi pemasyarakatan dan pengembangan kurikulum
bersama bidang yang lain
c. Menyusun program pengajaran ( Mingguan, bulanan, semester,
tahunan ) serta mengkoordinasi pelaksanaannya
d. Mengkoordinasikan kegiatan diklat termasuk pembagian tugas guru,
jadual pelajaran dan evaluasi belajar
e. Mengevaluasi ketercapian target kurikulum dan daya serap
f. Mengkoordinasikan persiapan dan pelaksanaan Ujian Nasional, Ujian
sekolah dan Uji Produktif atau sertifikasi profesi
g. Mengarahkan penyusunan Silabus dan RPP
h. Menyusun kreteria kenaikan kelas dan persyaratannya kelulusan
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i. Mengkoordinasikan kegiatan penyusunan kurikulum atau sinkronisasi
bersama dengan Pusdiklat Perla dan Perusahaan Pelayaran
j. Membantu KS menyusun RAPBS
k. Mengajar sebanyak 24 Jam/minggu
l. Mengkoordinasikan  wali kelas dan bimbingan karier
m. Mendokumentasikan kurikulum .dan bahan diklat yang telah baku
n. Mewakili sekolah dalam kegiatan kegiatan yang berhubungan dengan
kurikulum
o. Menyusun laporan hasil kerja kepada KS langsung
Wewenang :
a. Mewakili KS apabila tidak ada ditempat.
b. Menyusun jadual diklat
c. Memberikan data-data guru mengajar diklat  kepada KS
d. Mengkoordiner seluruh kegiatan pengajaran pada kabid
e. Melaksanakan supervisi KBM
3. Waka. Humas :
Tanggung Jawab :
a. Tercapainya kerja sama dengan Perusahaan Pelayaran
b. Bertanggung jawab pelaksanaan Praktek Terapan dan Praktek Berlayar
pada setiap program keahlian
c. Membuat  pemetaan Perusahaan Pelayaran tempat praktek berlayar
d. Mempromosikan sekolah kepada masyarakat, Perusahaan Pelayaran
atau pemakai lulusan
e. Menjadual pelaksanan uji sertifikasi profesi pelaut
f. Bertanggung jawab dalam pelaksanaan reuni alumni
g. Membangun hubungan baik dengan Perusahaan pelayarandan yang
lainnya
h. Membantu KS dalam penyusunan RAPBS
i. Menyusun laporan tahunan
j.
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Tugas ;
a. Membuat program mingguan,bulanan, semester tahunan
b. Merencanakan program kerja hubungan dengan Perusahaan Pelayaran
dan masyarakat
c. Mempromosikan sekolah dan mengkoordinir penelusuran tamatan
d. Merencanakan program kunjungan dan Praktek Terapan ke kapal serta
mengkoordinasi pelaksanaanya
e. Mengkoordinasikan guru tamu dari Pusdiklat dan Perusahaan
Pelayaran untuk mengajar di sekolah
f. Mengkoordiner program magang bagi guru di Perusahaan Pelayaran
yang relevan
g. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
h. Pengembangan tenaga edukatif dan non edukatif
i. Membuat bursa kerja sekolah
j. Membantu KS menyusun RAPBS
k. Membuat laporan tahunan
Wewenang :
a. Mengoreksi dan merevisi program kerja bawahan
b. Melaksanakan pengawasan/supervisi tugas bawahan
c. Menentukan kontrak kerja sama dengan Perusahaan Pelayaran
4. Waka Kesiswaan :
Tanggung Jawab
a. Keberhasilan pelaksanaan pembinaan siswa / Taruna
b. Terciptanya disiplin siswa / Taruna
c. Pelaksanaan tugas tugas harian intern KS apabila KS tidak ada
ditempat sesuai dengan surat tugas dari KS
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Tugas :
a.Mengkoordinasi pelaksanaan penerimaaan siswa / Taruna baru
b.Menyusun program kerja pembinaan siswa / Taruna (bulanan, semester,
tahunan)
c.Mengkoordiner kegiatan upacara bendera
d.Mengkoordiner pelaksanaan pemilihan pengurus Resimen
e.Mengkoordiner perancanaan dan pelaksanaan kegiatan luar sekolah
f. Membimbing dan mengawasi kegiatan Resimen
g. Membina kepengurusan Resimen
h. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
i. Mengawasi dan mengevaluasi pelaksanaan pembinaan Resimen
j. Membantu KS menyusun RAPBS
k. Mengkoordiner kegiatan upacara di sekolah maupun diluar sekolah
Wewenang :
a. Menyusun daftar pembagian tugas siswa / Taruna untuk memelihara
kebersihan dan keindahan sekolah
b. Memili ringking /peringkat siswa / Taruna untuk keperluan bea siswa,
dan siswa / Taruna teladan
c. Menyiapkan siswa / Taruna untuk menghadapi kegiatan ektra kurikuler
d. Mewakili KS apabila tidak ada di tempat




a. Bertanggung jawab atas kelengkapan data inventaris sarana/prasarana
sekolah
b. Bertanggung jawab atas keberadaan sarana / prasarana
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Tugas :
a. Menyusun program kerja pemanfaatan pemeliharaan dan perawatan
sarana / prasarana (bulanan,semester,dan tahunan)
b. Mengkoordinir penyusunan kebutuhan sarana /prasarana.
c. Mengkoordinasikan inventaris sarana / prasarana baik bengkel,
ruangan maupun keseluruhan
d. Mengkoordinasikan pengadaan bahan praktik serta prabotan dibengkel
dan ruangan keseluruhan
e. Mengkoordinasikan pemeliharaan,perbaikan pengembangan dan
penghapusan sarana
f. Mengkoordinasikan pengawasan penggunaan sarana/prasarana
g. Mengkoordinasikan evaluasi penggunaan sarana prasarana (dalam hal
efisein dan efektifitas )
h. Mengkoordinasikan pelaksanaan inventarisasi sarana dan prasarana
serta pengkodeannya dalam buku induk dan buku penggolongan
i. Membantu KS menyusun RAPBS
j. Mewakili KS sesuai dengan kewenangannya,atau penugasan dari KS
k. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
l. Membuat laporan berkala dan insidentil
Wewenang ;
a. Menghimbau kabid/kaprog dan penangung jawab ruangan agar
melengkapi daftar inventaris dari sarana/prasarana yang menjadi
tanggung jawabnya
b. Menghapus barang yang sudah tidak layak dipakai dari daftar
inventaris atas persetujuan KS
c. Memutuskan perbaikan terhadap barang atau sarana yang rusak ( jika
memerlukan dana ).
d. Meminta laporan keadan sarana /prasarana dari kabid atau penanggung
jawab ruangan secara preodik/insidentil
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6. Kepala Program Nautika :
Tanggung jawab:
a. Bertanggung jawab atas kelancaran pelaksanaan program diklat
dengan administrasinya
b. Bertanggung jawab atas keteraturan dan ketertiban program belajar
c. Bertanggung jawab atas kelangsungan hubungan Perusahaa pelayaran
yang harmonis
d. Bertanggung jawab atas kebenaran dari inventarisasi alat dan bahan
praktik
e. Bertanggung jawab atas atas keteraturan penggunaan ruangan atau
bengkel
f. Bertanggung jawab atas kebenaran laporan dengan bukti fisik
g. Bertanggung jawab atas keharmonisan suasana diklat
Tugas :
a. Menyusun program pembinaan dan pengembangan program keahlian
(mingguan,bulanan, semester )
b. Menyusun jadual mata diklat produktif
c. Membantu merencanakan ,membina dan mengawasi praktek kerja di
kapal
d. Mengkoordinasikan penggunaan bengkel, bahan dan alat praktik dalam
program keahlian
e. Melakukan pembinaan dan bimbingan secara individu atau kelompok
untuk peningkatan prestasi belajar dan melalui guru-guru terkait
f. Membantu melaksanakan dan memelihara hubungan dengan
Perusahaan Pelayaran secara langsung
g. Mendiskusikan masalah yang dihadapi program keahlian
h. Mendalami dan mengembangkan kurikulum sesuai dengan program
keahlian
i. Melaksanakan RIPS yang telah di rencanakan bersama dengan KS,
WKS
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j. Mempromosikan dan penelusuran tamatan
k. Mengkoordiner  nilai produktif
l. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
m. Mengawasi pelaksanaan diklat  pada program keahlian
n. Melaksanakan tugas lain,sesuai tugas yang diberikan atasan langsung
o. Membuat laporan berkala atau insidentiel
Wewenang :
a. Menyusun dan mengusulkan kegiatan program keahlian
b. Menciptakan hubungan kerja sama antar guru dan guru bidang
keahlian
c. Memberikan masukan saran yang konstruktif kepada yang terkait baik
diminta atau tidak
d. Mengusulkan keperluan bahan dan per-alatan yang sesuai dengan
perkembangan kurikulum
e. Memantau pelaksanaan diklat
7. Kepala Program Teknika :
Tanggung jawab:
a. Bertanggung jawab atas kelancaran pelaksanaan program diklat dengan
administrasinya
b. Bertanggung jawab atas keteraturan dan ketertiban program belajar
c. Bertanggung jawab atas kelangsungan hubungan Perusahaan Pelayaran
yang harmonis
d. Bertanggung jawab atas kebenaran dari inventarisasi alat dan bahan
praktik
e. Bertanggung jawab atas atas keteraturan penggunaan ruangan atau bengkel
f. Bertanggung jawab atas kebenaran laporan dengan bukti fisik
g. Bertanggung jawab atas keharmonisan suasana diklat
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Tugas :
a. Menyusun program pembinaan dan pengembangan program keahlian
(mingguan,bulanan, semester ).
b. Menyusun jadual mata diklat produktif.
c. Membantu merencanakan ,membina dan mengawasi praktek kerja di kapal
d. Mengkoordinasikan penggunaan bengkel, bahan dan alat praktik dalam
program keahlian.
e. Melakukan pembinaan dan bimbingan secara individu atau kelompok
untuk peningkatan prestasi belajar dan melalui guru-guru terkait.
f. Membantu melaksanakan dan memelihara hubungan dengan DU/DI secara
langsung.
g. Mendiskusikan masalah yang dihadapi program keahlian.
h. Mendalami dan mengembangkan kurikulum sesuai dengan program
keahlian.
i. Melaksanakan RIPS yang telah di rencanakan bersama dengan KS, WKS,
Kabid.
j. Mempromosikan dan penelusuran tamatan.
k. Mengkoordiner  nilai produktif.
l. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu.
m. Mengawasi pelaksanaan diklat di bengkel pada program keahlian.
n. Melaksanakan tugas lain,sesuai tugas yang diberikan atasan langsung.
o. Membuat laporan berkala atau insidentiel
Wewenang :
a. Menyusun dan mengusulkan kegiatan program keahlian
b. Menciptakan hubungan kerja sama antar guru dan guru bidang keahlian
c. Memberikan masukan saran yang konstruktif kepada yang terkait baik
diminta atau tidak
d. Mengusulkan keperluan bahan dan per-alatan yang sesuai dengan
perkembangan kurikulum
e. Memantau pelaksanaan diklat
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9. Koordinator KBM Normatif :
Tanggung Jawab :
Terlaksananya diklat Normatif sesuai dengan program
Tugas
a. Menyusun jadual mata pelajaran Normatif.
b. Menyusun daftar pembagian tugas mengajar
c. Mengkoordiner pengumpulan nilai
d. Mengkoordiner pembuatan Silabus dan RPP
e. Memonitor dan evaluasi pelaksnaan pelajaran Normatif.
f. Mengadakan musyawarah guru mata pelajaran yang sejenis
g. Menmbuat laporan pelaksanaan pelajaran Normatif kepada wakasek
kurikulum
h. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
Wewenang :
a. Merevisi jadual diklat
b. Menyusun Lembar kerja siswa / Taruna
c. Mencari metode-metode baru dalam menyampaikan materi
10. Koordinator KBM Adaptif :
Tanggung Jawab :
Terlaksananya diklat Adaptif sesuai dengan program
Tugas
a. Menyusun jadual mata pelajaran Adaptif
b. Menyusun daftar pembagian tugas mengajar
c. Mengkoordiner pengumpulan nilai
d. Mengkoordiner pembuatan Silabus dan RPP
e. Memonitor dan evaluasi pelaksnaan pelajaran Adaptif
f. Mengadakan musyawarah guru mata pelajaran yang sejenis
g. Menmbuat laporan pelaksanaan pelajaran Adaptif kepada wakasek
kurikulum
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h. Mengajar sebanyak 24 jam/minggu
Wewenang :
a. Merevisi jadual diklat
b. Menyusun Lembar kerja siswa / Taruna
c. Mencari metode-metode baru dalam menyampaikan materi
11.Koordinator Tata Usaha
Tanggung Jawab :
a. Kebenaran dan ketepatan rencana program kerja tata usaha
b. Penertiban pelaksanaan kegiatan pelaksanaan ketata usahaan
c. Penertiban dan kerapian pelaksanaan administrasi sekolah
d. Kebenaran dan ketetapan laporan
e. Keamanan ketertiban sekolah
Tugas :
a. Menyusun program kerja tata usaha sekolah pengelolaan sekolah
b. Mengurus kebutuhan fasilitas tata usaha
c. Mengurus fasilitas kebutuhan tata usaha
d. Menyiapkan dan menyajikan data statistik sekolah
e. Mengatur pelaksanaan kesekretariatan dan kerumah tanggaan
f. Mengatur administrasi hasil proses kegiatan belajar  dan  mengajar
g. Mengatur administrasi inventaris sekolah ( alat, prabotan dan A TK )
h. Mengatur administrasi kesiswaan dan bea siswa
i. Membantu KS dalam menyusun RAPBS dan RIPS
j. Menyusun laporan hasil kegiatan secara berkala dan insidentil
Wewenang
a. Memberi tugas dan petunjuk pelaksanaan pekerjaan
b. Meminta dan memberi data serta laporan ,tugas dari bawahan
c. Menanda tangani surat keluar apabila K.S berhalangan
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12. Koordinator Bimbingan dan Penyuluhan
Tanggung jawab :
a. Menjamin kelancaran pelaksanaan program bimbingan dan konseling
b. Siswa / Taruna memahami pribadinya/memerima dirinya apa adanya
c. Siswa / Taruna mengetahui arah karier sesuai dengan bakat dari
program keahlian
d. Bertanggung jawab atas terlaksananya program bimbingan dan
konseling
Tugas :
a. Mengkoordiner pendataan siswa / Taruna dan mengolah data siswa /
Taruna
b. Mengkordinasikan para guru pembimbing dalam memasyarakatkan
pelayanan  bimbingan dan konseling pada segenap warga sekolah
c. Mengkoordinasikan penyusunan program kegiatan bimbingan dan
konseling
d. Mengkoordinasikan pelaksanaan bimbingan dan konseling baik secara
pribadi ,rombongan belajar
e. Mengkoordinasikan peng –administrasian program kegiatan
bimbingan dan konseling
f. Mengkoordinasikan Evaluasi pelaksanaan bimbingan dan konseling
g. Mengkoordinasikan pemberian tindak lanjut terhadap kesimpulan
analisis hasil evaluasi bimbingan dan konseling
h. Membuat laporan hasil kerja kepada K.S
Wewenang :
a. Menciptakan hubungan kerjasama antara guru bimbingan,wali kelas
guru mata diklat dan orang tua
b. Menyiapkan biodata siswa / Taruna
c. Menyiapkan lembar angket
d. Menjelaskan kepada orang tua siswa / Taruna tentang siswa / Taruna
bermasalah
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e. Melaksanakan Home Visit.
2.2 Jasa Pendidikan SMK Pelayaran Bhakti Samudera
SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya memiliki dua jurusan atau dua jasa
pendidikan yang ditawarkan yaitu :
 Ahli Nautika Tingkat IV (ANT-IV)
 Ahli Teknika Tingkat IV (ATT-IV)
A. Ahli Nautika tingkat IV (ANT-IV)
Ahli nautika adalah seorang taruna yang ahli dalam dibidang
kenautikaan,bisa mengoperasikan kapal ( DECK ) yaitu sebagai :
Navigator Kapal, Merawat / Memelihara Kapal, dan Administrasi Kapal
secara Efektif dan Efisien.
Gambar 2.1
Ini adalah salah satu kegiatan
praktek yang dilakukan oleh
taruna nautika yaitu simulasi
mengemudikan kapal, dari
mulai melepas jangkar,
berlayar, dan bersandar di
dermaga.
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Gambar 2.2
Ini adalah kegiatan praktek







B. Ahli Teknika Tingkat IV (ATT-IV)
Ahli Teknika adalah seorang taruna yang ahli dalam bidang mesin
kapal.Seorang ATT – IV bertugas menjadi Operator Mesin kapal,
merawat / memelihara mesin dan Administrasi terhadap mesin kapal
secara efektif dan efisien.
Gambar 2.3
Ini adalah kegiatan praktek
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Gambar 2.4
Ini adalah kegiatan praktek
yang dilakukan oleh taruna
teknika yaitu simulasi




2.3 Hari dan Jam Kerja
Jam operasional kerja SMK Pelayaran Bhakti Samudera di mulai hari
senin sampai dengan hari jumat mulai dari jam 07.00 sampai dengan 15.00.
2.4Wawan Cara
Penulis melakukan wawancara terhadap beberapa karyawan seperti
Humas  untuk mengetahui informasi tentang pemasaran jasa sekolah pelayaran
yang di pasarkan oleh SMK-P Bhakti Samudera . Agar penulis dapat bernegosiasi
dan memasarkan jasa dengan baik terhadap calon konsumen. Memahami
kebutuhan konsumen adalah hal yang paling penting sebelum bernegosiasi.
2.5 Pengumpulan Data
Penulis melakukan pengumpulan data yang bertujuan mendapatkan data-
data lengkap dan  informasi yang bertujuan mendukung penyusunan laporan PKL.
Dalam hal ini penulis mencari informasi calon konsumen lewat data yang sudah
ada di humas untuk penulis kembangkan lebih lanjut yang digunakan
menawarkan jasa SMK Pelayaran Bhakti Samudera.
Setelah itu penulis melakukan telemarketing dalam menawarkan jasa
pendidikan SMK-P Bhakti Samudera, lalu penulis melakukan kunjungan dan
follow up melalui email dan telpon untuk SMP yang ada diluar kota, dan
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negosiasi tentang tempat dan waktu untuk lebih mengenalkan jasa pendidikan
yang akan penulis tawarkan melalui presentas:
1. SMPN 40 Surabaya
2. SMP Muhamadiya 5
3. SMP Giki 2
4. SMPN PGRI 1
5. SMPN 20 Malang
6. SMPN 20 Surabaya
7. SMPN 4 Kudus
8. SMPN 26 Surabaya
9. SMPN 14 Surabaya
Penulis sedikit merasa kesusahan dalam melakukan negosiasi mengenai
tempat dan waktu, dikarnakan dalam waktu kunjungan sekolah sekolah SMP
sudah mendekati dengan persiapan ujian nasional yang akan diselengarakan.
Disitu pihak sekolah menganjurkan untuk melakukan kunjungan sebelum
memasuki semester 2 akhir, namum ada juga sekolah yang memberi kesempatan
melakukan presentasi setelah diselengarakan ujian nasional.
2.6 Deskripsi Hasil Praktek Kerja Lapangan (PKL) Secara Khusus
Kegiatan PKL memberikan banyak pengalaman bagi penulis terutama
dalam melakukan kegiatan pemasar khusunya di SMK Pelayaran Bhakti
Samudera Surabaya, yang merupakan notabene perusahan jasa dimana jasa
merupakan produk yang tidak kasat mata, yang dimaksut produk tidak kasat mata
yaitu produk yang tidak dapat terlihat namun dapat dirasakan hasilnya. Dan juga
sekolah kejuruan khusunya pelayaran masih sedikit peminatnya, dikarnakan
pandangan masyarakat tentang dunia pelayaran atau kemaritiman masih kurang.
Oleh karna itu ini merupakan pengalaman baru bagi penulis dimana penulis harus
meyakinkan kepada konsumen untuk menggunakan produk yang ditawarkan,
sedangkan produk yang ditawarkan tidak dapat dilihat.Untuk itu penulis dituntut
ADLN - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA
LAPORAN PKL
’TEKNIK NEGOISASI DAN  ...
ILHAM SATRIO DIMANTORO S.
32
untuk mengimplementasikan teori yang sudah didapat didalam dunia perkuliahan
untuk diterapkan nyata dalam dunia kerja.
2.7 Pembahasan Hasil Praktek Kerja Lapangan (PKL)
Pada awal pelaksanaan praktek kerja lapangan (PKL) penulis diberikan
pengarahan tentang prosedur yang harus dilaksanakan penulis di SMK Pelayaran
Bhakti Samudera Surabya, Lalu penulis diajak berkeliling ke ruangan ruangan dan
memperkenalkan diri disetiap ruangan kantor untuk memberitahunak bahwa
penulis melakukan praktek kerja lapangan (PKL) disekolah ini. Setelah itu penulis
ditempatkan dibagian humas pemasaran untuk mendapatkan informasi detail dari
apa yang akan dilakukan kedepannya.
Setelah dua minggu, penulis dibimbing oleh bagian humas pemasaran
untuk melakukan persiapan kunjungan ke SMP PGRI 1 di daerah kenjeran. Disitu
penulis menyiapkan mulai surat permintaan ijin presentasi, poster, brosur dan
buku pembimbing pelayaran. Lalu penulis melakukan negoisasi dengan pihak tata
usaha (TU) dan wakil kepala sekolah SMP PGRI 1 untuk meminta ijin agar
diperbolehkan melakukan presentasi, setelah ijin diberikan penulis dan
rombongan humas SMK-P Bhakti Samudera Surabaya mempresentasikan produk
jasa sekolah SMK-P Bhakti Samudera Surabaya, membagikan brosur, dan
menempel poster di sekolah SMP PGRI 1 Surabaya.
Kemudian padah satu bulan selanjutnya penulis diperintahkan untuk ikut
dalam melakukan kunjungan ke calon wali murid yang telah mengirim email ke
SMK-P Bhakti Samudera Surabaya untuk permintaan tata cara pendaftaran dan
pembayaran yang ada di SMK-P Bhakti Samudera Surabaya yang berada di
daerah perum bukit palma. Disitu penulis menyiapkan form pendaftaran, brosur,
rincian fasilitas dan rincian pembayaran yang akan dijelaskan oleh humas dan
penulis kepada wali murid. Disitu humas dan penulis menjelaskan mulai dari
sistem pendidikan yang akan didapatkan calon taruna, fasilitas yang didapatkan,
lalu lapangan kerja yang dapat dituju oleh calon taruna setelah lulus, dijelaskan
juga bahwa anak didik SMK Pelayaran Pelayaran Bhakti Samudera setelah lulus
mendapat dua ijazah yaitu Ijazah / STTB dari DIKNAS yang digunakan untuk
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melanjutkan ke Perguruan Tinggi, masuk Pegawai Negeri / Polisi, ABRI, dan
untuk bekerja didarat. Lalu Ijazah / Sertifikat Keahlian Pelaut yang berstandar
Internasional dan bisa diakui di semua Negara, yang terbagi dua tergantung
jurusan yang akan dipilih oleh calon taruna yaitu Ahli Nautika Tingkat IV (ANT-
IV) atau Ahli Teknika Tingkat IV (ATT-IV). Ijazah ini untuk bekerja dikapal
kapal milih negara atau kapal kapal asing.
Setelah berjalan hampir dua bulan lebih dalam melakukan kunjungan
kunjungan lain ke beberapa wali murid yang telah mengirim email. Ada beberapa
calon wali murid yang menangapi kunjungan kami dengan positif, tetapi ada juga
yang hanya banyak bertanya namun tidak membeli formulir yang kami tawarkan.
Dalam hal ini praktek kerja lapangan merupakan salah satu hal yang didapatkan
oleh penulis, disitu penulis disamping dapat mempraktekan langsung teori
didalam perkuliahan juga bisa langsung menghadapi sifat-sifat konsumen.
2.8 Pentingnya Penguasaan Teknik Negoisasi pada SMK Pelayaran Bhakti
Samudera Surabaya
Didalam SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya penguasaan teknnik
negoisasi sangatlah penting, dikarnakan personil humas harus mampu
memperkenalkan produk jasa yang akan ditawarkan. Dalam kinerja humas para
anggota humas dibagi menjadi beberapa bidang tugas:
a. Bagian tim pencari data setiap sekolah SMP yang akan diprospek untuk
diadakannya presentasi disekolah tersebut.
b. Menyiapkan materi mulai surat permohonan ijin presentasi, surat
penempelan brosur dan poster.
c. Menemui bagian tata usaha dan humas sekolah SMP tersebut untuk
mengajukan permohonan tempat dan waktu agar bisa melakukan
presentasi disekolah SMP tersebut.
Sekolah Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya menggunkan teknik
negoisasi direct selling yaitu menjual produk jasa ke pengguna akhir yaitu calon
wali murid dan juga langsung kepada calon taruna yang akan menjadi anak didik
di SMK Pelayaran Bhakti Samudera.
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Point penting dalam melakukan negosiasi yang dilakukan oleh anggota
humas SMK Pelayaran Bhakti Samudera adalah yang pertama untuk meyakinkan
kepala sekolah SMP tertuju, bahwa SMK Pelayaran Bhakti Samudera mencetak
calon perwira kapal yang masih banyak dibutuhkan didalam maupun luar negeri.
Mengingat Sekolah yang berbasis pelayaran atau kemaritiman diindonesia masih
sangat sedikit, karna sekolah tersebut terikat oleh peraturan internasional yaitu
International Maritim Organisation (IMO) yang memang ijazah yang didapat
oleh anak yang sekolah di SMK Pelayaran Bhakti Samudera berlaku secara
Internasional.
Personil humas didalam melakukan negosiasi diperlukan kemampuan
performant yang mendukungdiantaranya kemampuan komunikasi dan penguasaan
materi yang akan disampaikan kepada kepala sekolah SMP tertuju, kemudian
kepada calon taruna.
Anggota humas SMK Pelayaran Bhakti Samudera memiliki pedoman
bahwa melakukan presentasi disekolah sekolah tertuju haruslah sebelum sekolah
tertuju tersebut melakukan ujian nasional, dikarnakan para anggota humas yakin
bahwa semangat para calon taruna yang masih belum melakukan kegiatan ujian
nasional masih sangat besar, dan semangat untuk melihat peluang apa yang akan
dilakukan setelah lulus dari SMP sangat banyak. Disaat itulah para humas SMK
Pelayaran Bhakti Samudera masuk sebagai pemberi jalan menawarkan sekolah
menenggah kejuruan yang berfokus kepada pelayaran atau kemaritiman yang jika
lulus lapangan kerja yang dituju masih sangan terbuka luas, mengingat sekolah
kejuruan yang berbasis umum (kerja didarat) persaingan sangat tinggi dan sudah
jenuh.
Produk jasa yang ditawarkan olah SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya
disamping mendidik taruna yang memiliki kompetensi (bisa bekerja dalam
bidangnya), juga mempunyai karakter pribadi yang disiplin (pendidikan semi
militer). Dan sebagai seorang pemasar kami juga memberi pengetahuan baru
tentang dunia pelayaran, kelautan dan kemaritiman kepada calon wali murid dan
juga calon taruna yang ingin bersekolah di SMK Pelayaran Bhakti Samudera
Surabaya.
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Pada akhir dari laporan praktek kerja lapangan ini penulis akan membuat
kesimpulan dari beberapa pembahasan diatas dan memberikan saran saran yang
apat berguna bagi SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya maupun bagi
pembaca.
Selama melakukan Praktek Kerja Lapangan banyak sekali yang penulis
dapat pelajari dari Sekolah Menengah Kejuruan Pelayaran Bhakti Samudera
Surabaya, banyak sekali hal hal menarik yang dapat dijadikan bahan laporan.
Didalam laporan kali ini penulis memilih untuk membahas teknik negoisasi yang
ada di SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya yang berfokus pada pendidikan
pelayaran, kelautan, dan kemaritiman. Dalam pembahasan yang telah dilakukan di
bab-bab sebelumnya penulis akan membuat kesimpulan dari apa yang telah
dibahas diatas. Hasil kesimpulan yang dibuat sebagai berikut:
1. Sekolah Menengah Kejuruan Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya adalah
sekolah menengah kejuruan yang berfokus dibidang pelayaran yang
berada dibawah naungan Departmen Pendidikan Nasional dan Departmen
Perhubungan, dan juga terikat dengan peraturan internasional yaitu
International Maritim Organisation (IMO).
2. Proses Negoisasi di SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya sangat
berpengaruh untuk produk jasa yang ditawarkan, karna disekolah ini target
pasarnya adalah calon calon yang berkompeten dalam bidang tertentu
(Pelayaran). Dan tidak sembarang orang mau bekerja di atas lautan.
3. Sekolah SMK Pelayaran Bhakti Samudera menjual jasanya langsung
kepada pengguna akhir direct selling. Yaitu langsung kepada wali murid
atau calon taruna.
4. Anggota humas dari SMK Pelayaran Bhakti Samudera atau yang disebut
Personil Humas berperan penting dalam melakukan negoisasi dengan
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SMP, karna akan menjadi hubungan jangka panjang untuk melakukan
presentasi presentasi kedepanya.
3.2 Saran
Adapaun saran yang diberikan penulis untuk SMK Pelayaran
Bhakti Samudera Surabaya, dan Program Diploma III Manajemen
Pemasaran Fakultas Ekonomi Bisnis, Universitas Airlangga adalah:
Bagi Perusahaan
Bagi penulis sendiri Sekolah SMK Pelayaran Bhakti Samudera
sudah banyak membantu dan mengenalkan penulis didalam lingkungan
kerja nyata, jika hanya mendapat teori tanpa adanya praktek langsung itu
pun akan sia sia. Karna itu penulis sangat berterima klasih banyak kepada
SMK Pelayaran Bhakti Samudera Surabaya yang telah memberi
kesempatan kepada penulis untuk mengimplementasikan ilmu marketing
yang didapat diperkuliahan dapat dipraktekan di SMK Pelayaran Bhakti
Samudera Saurabaya. Saran untuk SMK Pelayaran Bhakti Samudera
Surabaya adalah harus mengikuti jaman yang sekarang banyak
menggunakan IT sebagai media pemasar dan juga sosial media, agar bisa
lebih meningkatkan kredibilitas sekolah dan sistem pemasarannya.
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Lampiran 1
Dokumentasi saat melakukan kunjungan ke SMP PGRI 1 Surabaya, memberi
pengarahan dan menawarkan program program yang ditawarkan SMK Pelayaran
Bhakti Samudera Surabaya.
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Lampiran 2
Foto Angkatan kelas 12 jurusan Teknik Nautika dan teknik Teknika.
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